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Perkembangan teknologi dalam berbagai bidang saat ini bertumbuh sangat pesat, tak terkecuali teknologi 
dalam bidang internet. Semenjak istilah internet diperkenalkan secara umum pada tahun1972, pengguna internet 
pada tahun 2015 mencapai 3 milyar pengguna di seluruh dunia. Untuk perkembangan jumlah pengguna internet 
dalam lima tahun terakhir, posisi teratas dipenuhi oleh  negara-negara berkembang dan indonesia menduduki 
peringkat kedua dengan tingkat perkembangannya 430%. Dengan munculnya internet membawa dampak 
perubahan dalam praktik bisnis yang dilakukan oleh perusahaan dan merupakan suatu peluang bagi perusahaan 
untuk menjalankan e-commerce. Oleh karena itu dilakukanlah mini survey untuk mengetahui bisnis e-commerce 
apakah yang paling disenangi oleh masyarakat indonesia, dari hasil mini survey yang dilakukan ternyata bisnis 
online yang paling diminati pelanggan adalah toko Lazada. Dengan dilakukannya penelitian ini ingin mengetahui 
faktor apa saja yang mempengaruhi pelanggan lebih suka berbelanja di situs Lazada tersebut. 
 
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori dari para ahli yang dgabungkan dimana 
variabel tersebut terdiri dari service quality, merchandise quality, monetary price, precevived risk, time and 
effort  cost,  enjoyment, reputation, informativeness, ease  of  use,  web  design.  Variabel  -  variabel  tersebut 
dijabarkan  kepada  29  pernyataan  yang  merepresentasikan dari  masing  –  masing  variabel.  Penelitian  ini 
merukapan penelitian kuantitatif, yang melibatkan 100 responden yang pernah menggunakan situs Lazada. 
Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis faktor dengan teknik analisisnya menggunakan 
principal component analysis. 
 
Hasil  dari  penelitian  ini  dari  29  variabel  yang  dianalisis  maka  diperolehlah  7  faktor  yang 
mempengaruhi minat beli secara online di situs lazada, yaitu faktor interface design,faktor time & effort cost, 
faktor ease of use, faktor shopping experience, faktor service quality, faktor perceived quality dan faktor 
delivery. 
 




Development of technology is growing rapidly on every aspect. One that growrapidly is Internet 
technology. Internet users in 2015 reached 3 billion users worldwide since it was created on 1972. For the last 
five years, developing countries show the most internet user in the world and with 430% increased number of 
internet user made indonesia to the second most worldwide. The emergence of internet bring the changes 
impact in business practices undertaken by the company and   provides opportunities to run e-commerce. 
Therefore mini survey was undertaken to determine which e-commerce business is favored by the people of 
Indonesia. The result of a survey conducted mini online business turns most desirable customers in Indonesia is 
Lazada store. This study was conducted to determine the factors affecting online purchased interest on Lazada. 
 
The variables used in this research is the combined theory of the experts, such as service quality, 
quality merchandise, monetary price, precevived risk, time and cost effort, enjoyment, reputation, 
informativeness, ease of use, web design. The variables are defined into 29 representative statements. This 
research is a quantitative study, which involved 100 respondents who had used Lazada.The analysis used in this 
research is factor analysis using principle component anslysis. 
 
The result of the study of the 29 variables were analyzed and obtained seven factors affecting online 
purchased interest on Lazada are interface design factor, time and effort cost factor, ease of use factor, 
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1.    Latar Belakang 
Perkembangan teknologi dalam berbagai bidang saat ini bertumbuh sangat dengan pesat, tak terkecuali 
teknologi dalam bidang internet. Semenjak istilah internet diperkenalkan secara umum pada tahun 1972, 
pengguna internet pada tahun 2015 mencapai 3 milyar pengguna di seluruh dunia. Saat ini internet sangat 
banyak  dimanfaatkan  sebagai  media  pemasaran  dan  bisnis,  hal  tersebut  tidak  aneh  melihat  jumlah 
pengguna internet yang terus berkembang dan dianggap dapat menjadi sebuah pasar yang potensial bagi 
para pebisnis. Untuk perkembangan jumlah pengguna internet dalam lima tahun terakhir, posisi teratas 
dipenuhi oleh negara-negara berkembang. Filipina merupakan negara yang jumlah pengguna internetnya 
berkembang pesat yaitu 531 persen. Peringkat kedua merupakan Indonesia dengan tingkat perkembangan 
430 persen, kemudian diikuti oleh Afrika Selatan dan India. 
Perusahaan e-commerce B2C yang menempati peringkat pertama di Indonesia saat ini adalah Lazada 
Indonesia. Lazada yang baru saja masuk ke Indonesia pada tahun 2012, mampu menduduki peringkat 
pertama  perusahaan  ecommerce  B2C  di  Inonesia.  Bahkan  dalam  peringkat  dunia  Lazada  mampu 
menyaingi perusahaan e-commerce B2C lainnya seperti Bhinneka dan Zalora Indonesia. Lazada yang 
digambarkan sebagai Amazon versi ASEAN ini disebut-sebut sebagai raksasa online retail di Indonesia 
dan bahkan di Asia Tenggara dengan nilai sebesar 1.12 miliyar dollar Singapura dan mencatat penjualan 
bersih sebesar USD59 juta atau Rp723,93 miliar (Rp12.270 per USD) pada semester pertama tahun 2014. 
CEO Lazada Maximilian Bittner, mendeskripsikan Lazada sebagai online mall yang memiliki web traffic 
tertinggi di pasar ASEAN saat ini. 
 
Berdasarkan fenomena dan latar belakang tersebut peneliti bermaksud melakukan penelitian lebih 
dalam mengenai faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi minat beli secara online di situs Lazada dengan 
judul penelitian “analisis faktor – faktor yang mempengaruhi pembelian secara online melalui situs 
Lazada.co.id“ 
 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah ingin 
mencari faktor apa saja yang mempengaruhi minat beli secara online melalui situs lazada.co.id. 
 




Menurut American Marketing Association (Kotler dan Keller, 2009:5), pemasaran adalah suatu fungsi 
organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada 





Menurut Kotler dan Keller (2009:153), pemasaran internet atau e-marketing menggambarkan perusahaan 
berusaha  untuk  menginformasikan kepada  pembeli,  mengkomunikasikan, mempromosikan dan menjual 
produk dan jasanya lewat internet. 
Menurut Turban dan Rainer (2006:181), perdagangan elektronik mencakup proses pembelian, penjualan, 
transfer, atau  pertukaran produk, layanan, atau  informasi  melalui jaringan komputer, termasuk internet. 
Dari dua definisi di atas pemasaran internet dapat disimpulkan seluruh transaksi sebuah perusahaan / 





Menurut Kotler dan Keller (2007:153), e-commerce berarti bahwa perusahaan atau situs menawarkan 
untuk melakukan transaksi atau memudahkan penjualan produk dan jasa secara online. 
 
2.4.Faktor – Faktor Pembelian online 
 
Menurut Thijs Broekhuizen pada penelitian tentangunderstanding channel purchase intentions: 
measuring online and offlines hopping value perceptions, terdapat 9 hal yang dapat mempengaruhi 
keputusanpembelian melalui online yaitu service quality, merchandise uality, monetary price, perceived risk, 
time and effort cost, enjoyment, reputation, informativeness, ease of use.









-    Monetary price 
 
-    Perceived risk 
 
-    Time and effort cost 
 
-    Enjoyment 
 
-    Reputation 
 
-    Informativeness 
 
-    Ease of use 
 








-    Trust 
 
-    Website design 
 
-    Kualitas produk 




-    Harga lebih murah 
 
-    Mudah digunakan 
 
-    Terpecaya 
 
-    Asuransi barang 
 
-    Banyak pilihan 
 
-    Kualitas 
 
-    Lengkap 
 
 
Menurut Suhartini pada penelitiannya tentang “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Motif 
Belanja Secara online Di Komunitas Kaskus Semarang” 4 faktor yang mendorong motif belanja secara online 
yaitu faktor pengetahuan teknologi, kepercayaan konsumen, website design dan kualitas produk.berikut adalah 



























-    Monetary price 
 
-    Perceived risk 
 
- Time and ceffort 
cost 
-    Enjoyment 
 
-    Reputation 
 
-    Informativeness 
 
-    Ease of use 
 






































Jenis penellitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan penelitian deskriptif.Jenis data pada 
penelitian ini bersifat kuantitatif.Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis faktor. 
 
4.Hasil Penelitian dan Pembahasan 
 







KMO and Bartlett’s Test
 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 
Adequacy. 









Tabel 4.1  menunjukan bahwa  variabel  –  variabel  yang  termasuk ke  dalam faktor  individu  yang 
mempengaruhi minat beli di situs Lazada sudah melampaui batas nilai KMO yang telah ditentukan yakni 0,838 
> 0,5. Kemudian nilai signifikan juga sudah memenuhi syarat yakni 0,000 < 0,005 oleh karena itu seluruh variabel 
dalam faktor individu layak untuk diinterpretasikan lebih lanjut kedalam analisis faktor dan hasil dari KMO dan 
Bartlett’s test ini juga menunjukan bahwa pertanyaan dalam kuesioner penelitian ini telah valid. 
 
4.2 Nilai Anti-Image Matrices 
 
Tabel 2 Nilai Anti-Image Matrices 
 
 
No. Faktor-Faktor MSA 
1. Lazada dapat mudah diakses 0,744 
2. Prosedur Pembayaran dilazada mudah. 0,734 
3. Memudahkan proses pencarian barang. 0,798 
4. Lazada selalu memberikan pelayanan yang berkualitas. 0,860 
5. Kualitas  produk  yang  diterima  tidak  sesuai  dengan  foto/keterangan  yang 
dijelaskan oleh pihak lazada. 
0,587 
6. Proses pembelian di Lazada Mudah. 0,865 
7. Lazada memberikan pengalaman berbelanja yang berbeda. 0,847 
8. Berbelanja  online  melalui  Lazada  lebih  menghemat  waktu  dibandingkan 
berbelanja secara offline. 
0,800 
9. Lazada menjaga produk dalam pengiriman barangnya. 0,849 
10. Lazada menawarkan banyak pilihan produk. 0,790 
11. Sistem pencarian lazada mudah dipahami. 0,813 
12. Lazada memperlakukan pelanggan dengan cara yang baik. 0,853 
13. Lazada menyediakan produk dengan kualitas yang baik. 0,797 
14. Lazada menepati janjinya kepada konsumen. 0,902 
15. Lazada memberikan informasi harga yang jelas di setiap produknya. 0,862 
16. Lazada memberikan sistem pembayaran yang aman. 0,927 
(Bersambung ) 
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 17. Situs Lazada memberikan kenyamanan kepada calon pembeli. 0,881 
18. Memiliki berbagai jenis produk di lazada. 0,881 
19. Lazada memiliki reputasi penjualan yang sudah baik. 0,763 
20. Lazada memberikan kemudahan transaksi pembayaran. 0,872 
21. Tampilan interface Lazada di aplikasi handphone membuat saya tertarik untuk 
berbelanja. 
0,841 
22. Lazada memiliki harga yang bervariasi. 0,891 
23. Berbelanja  online  melalui  Lazada  lebih  menghemat  tenaga  dibandingkan 
berbelanja secara offline. 
0,779 
24. Lazada menjaga privacy para pelanggan. 0,853 
25. Lazada memberikan spesifikasi yang jelas pada setiap produk. 0,841 
26. Lazada memiliki stok barang untuk setiap produk yang akan dijual. 0,722 
27. Tampilan interface Lazada diwebsite membuat saya tertarik untuk belanja. 0,873 
28. Lazada memberikan penjelasan cara bertransaksi yang jelas. 0,908 
29. Pengiriman barang Lazada sering tidak sesuai dengan waktu yang di janjikan 0,525 
 
 
Tabel 2 menunjukan MSA dari masing – masing faktor. Faktor – fakor tersebut dapat dikatakan 
sebagai faktor pengaruh minat beli secara online melalui situs lazada apabila nilai MSA untuk setiap faktor adalah 
lebih besar dari 0,5. Dari masing – masing nilai MSA yang telihati di tabel 4.2 menunjukan tidak ada faktor yang 
memiliki nilai MSA < 0,5. Artinya 29 faktor tersebut dapat dikatakan sebagai faktor pengaruh minat beli  secara  
online    di  situs  lazada.  Sehingga,  tidak  perlu  dilakukan  analisis  ulang  dan  dapat  langsung melanjutkan 




Tabel 3 Nilai Communalities
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Communalities pada dasarnya adalah jumlah varian suatu variabel mula – mula yang bisa dijelaskan 
oleh faktor yang ada. Berdasarkan tabel 4.3 variabel P1 (kemudahan diakses) menunjukan angka 0,550. Hal ini 
memiliki arti bahwa 55% variabel P1 tersebut dapat dijelaskan oleh faktor yang terbentuk. Demikian pula 
seterusnya untuk variabel lain, dengan ketentuan bahwa semakin besar communalities sebuah variabel, berarti 
semakin erat hubungannya dengan faktor yang terbentuk. 
 
4.4 Proses Factoring 
 
Dalam menentukam faktor baru, dapat dilakukan dengan melihat nilai dari Initial Eigenvalues pada 
tabel Total Variance Explained. Secara jelasnya dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini : 
 











Extraction Sums of 
Squared Loadings 











































































































































































































Dari perhitungan tersebut, total dari ketujuh faktor akan bisa menjelaskan 66,202% dari 29 faktor asli. 
Dari tabel 4.4 juga terlihat bahwa terdapat 7 component atau faktor yang terbentuk, karena ketujuh component 
faktor 1 hingga ke 7  memiliki angka eigenvalues diatas nilai 1. Namun untuk faktor atau component kedelapan 
nilai eigenvalues yang dihasilkan adalah , 1, yakni 0,974. Sehingga proses factoring berhenti pada component 
atau  faktor ketujuh saja.  Angka  elgenvalues <  1  tidak  digunakan dalam menghitung jumlah faktor  yang 
terbentuk.
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4.5 Pengelompokan Factoring dan Labelling 
 
Tabel 5 Faktor – Faltor yang Mempengaruhi Minat Beli Lazada 
 
Variabel Faktor Faktor 
Component Faktor 1 
- Tampilan interface Lazada di aplikasi handphone membuat 
ketertarikan untuk berbelanja 
- Lazada  memberikan  spesifikasi  yang  jelas  pada  setiap 
produk 
- Lazada memiliki stok barang untuk setiap produk yang akan 
dijual 
- Tampilan interface lazada di website membuat ketertarikan 






Faktor interface Design 
Component Faktor 2 
- Berbelanja online melalui Lazada lebih menghemat waktu 
dibandingkan berbelanja secara offline 
- Berbelanja online melalui Lazada lebih menghemat tenaga 
dibandingkan berbelanja secara offline 
- Lazada  memberikan penjelaan cara  transaksi pembayaran 




Faktor Time & Effort Cost 
Component Faktor 3 
-     Lazada dapat mudah diakses 
-     Lazada menawarkan banyak pilihan produk 
-     Sistem pencarian Lazada mudah dipahami 





Faktor Ease of Use 
 
 
Component Faktor 4 
-     Proses pembayaran sangat mudah 
-     Mudahnya proses pembelian di lazada 




Component Faktor 5 
-     Mudahkan proses pencarian barang 
-     Lazada selalu memberikan pelayanan yang berkualitas 
-     Lazada menjaga produk dalam pengiriman barangnya 
-     Lazada menepati janjinya kepada konsumen 
 
 
Faktor Service Quality 
Component Faktor 6 
- Kualitas   produk   yang   diterima   tidak   sesuai   dengan 
foto/keterangan yang dijelaskan oleh pihak Lazada 
 
Faktor Perceived Quality 
Component Faktor 7 
- Pengiriman barang lazada sering tidak sesuai dengan waktu 





Dari Tabel 5  dapat dilihat faktor  –  faktor yang  mempengaruhi minat beli secara  online di  situs 
Lazada.co.id adalah faktor interface design, time & effort cost, ease of use, shopping experience, service quality, 
Perceived Quality dan delivery. Itulah ke 7 faktor yang mempengaruhi minat beli di toko Lazada. 
 




Dari  hasil  analisis  pengolahan data  dan  pembahasan yang  telah  diuraikan sebelumnya  mengenai 
analisis faktor yang mempengaruhi minat beli secara online melalui situs Lazada.co.id, maka faktor yang 
mempengaruhi minat beli secara online melalui situs Lazada.co.id. adalah : 
 
-     Faktor Interface Design 
-     Faktor Time & Effort Cost 
-     Faktor Ease of Use
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-     Faktor Shopping Experience 
-     Faktor Service Quality 
-     Faktor Perceived Quality 
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